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Книги говорили мне о том, 
как велик и прекрасен человек 
в стремлении к лучшему, как много 
сделал он на земле и каких невероятных 
страданий стоило это ему. . .

Максим Горький
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X5 Технологии — IT-компания и основной цифровой партнер 
торговых сетей и бизнесов X5 Group. Мы разрабатываем 
технологичные и инновационные продукты для улучшения 
качества жизни миллионов покупателей, сотрудников и партнеров 
группы.

324
IT-системы в эксплуатации

400
Активных проектов

10,0 ПБ

Объем хранения кластера
больших данных

30+ 
Цифровых продуктов

4300+
Сотрудников

Задачи

Обеспечивает стабильность 
и доступность IT-систем 
компании

Превращает X5 в data-driven 
компанию и инициирует 
новые разработки

Выступает бизнес-партнером 
компании в IT-сфере 
и проводит бизнес-discovery

Развивает внутренние 
облачные сервисы 
и цифровые проекты
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В продажахработы 
бизнес-
аналитиком 

работы 
в X5 Tech

Обо мне

Договориться можно всегда, 
если верно выстроить диалог

2025
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А что об этом нам говорит ИИ?

Аналитик переводит язык бизнеса на язык разработки.

Переговоры—коммуникация между сторонами 
(переговорщиками) для достижения своих целей, 
при которой каждая из сторон имеет равные 
возможности в контроле ситуации и принятии 
решения, которое закрепляется договором.

Аналитик и переговоры

Результаты получены с помощью Copilot (GPT в X5)
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Здесь – о видах сложных заказчиков

А с Заказчиками в проектировании 
требований работают все, кто с ними 
взаимодействует.

Такие разные - заказчики
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Разные заказчики и причины их поведения

Такие разные - заказчики

Все люди, как книги, и мы их читаем,
Кого-то за месяц, кого-то за два.
Кого-то спустя лишь года понимаем,
Кого-то прочесть не дано никогда.

Михаил Жванецкий
Источник: https://millionstatusov.ru/statusy/cont/52020.html

Почему они так себя ведут?

Обсудим случаи и фейлы
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 Знает лучше нас

 Не отвечает                                            
на суть вопроса

 Постоянно уходит                              
в смежные темы:                                
в рассуждения /                                           
в другие требования

С кем приходится общаться?

По теме
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 Знает лучше нас

 Не отвечает                                            
на суть вопроса

 Постоянно уходит                              
в смежные темы:                                
в рассуждения /                                           
в другие требования

С кем приходится общаться?

По теме По отклику

 Сложный в общении

 Не отвечает или долго 
ждать ответ

 Постоянно жалуется

 Не принимает результат
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 Знает лучше нас

 Не отвечает                                            
на суть вопроса

 Постоянно уходит                              
в смежные темы:                                
в рассуждения /                                           
в другие требования

С кем приходится общаться?

По теме По отклику Сроки

 Сложный в общении

 Не отвечает или долго 
ждать ответ

 Постоянно жалуется

 Не принимает результат

 Срывает сроки. 
Отказывается 
согласовывать:

 промежуточные;

 общие
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Что общего между продажами*            
и анализом?

Разные заказчики и причины их поведения

Продажи-как психология

 Слушать

 Предлагать только после того, как респондент расскажет своё видение

 Слышать  Идти от проблемы

*фичи, услуги, системы – неважно!
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Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Идти от проблемы
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 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)

13



Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)

 Разряжать обстановку

14



Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)
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Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Присоединение: «Да, я согласен                  
с Вами…, но…»

 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)
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Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Присоединение: «Да, я согласен                  
с Вами…, но…»

 Открытые вопросы

 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)

 Разряжать обстановку

 Простота
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Что из методик продаж может 
быть полезным аналитику?

У всех свои пути и всё что было - полезно

 Идти от проблемы

 Копать проблему до цифр                                         
(цифры характеризуют 
конкретную потребность)

 Разряжать обстановку

 Простота

 Присоединение: «Да, я согласен                  
с Вами…, но…»

 Открытые вопросы

 Рассказывать обезличенные кейсы 
для корректировки видения
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Кейс: Когда замечания                
от заказчика не кончаются

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 «Надо будет больше работать»

 Есть неудобства в решении

 Есть kpi, которые мешают принять работу,                                                     
т.к. тогда они не выполнятся и т.п.

 Не понимают как работает система
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Кейс: Когда замечания                
от заказчика не кончаются

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 «Надо будет больше работать»

 Есть неудобства в решении

 Есть kpi, которые мешают принять работу,                                                     
т.к. тогда они не выполнятся и т.п.

 Не понимают, как работает система

Решение

 Встреча и приоретизация замечаний                                                                   
(что сейчас, а что незначительно)

 Выявление реальных проблем (до цифр). Присоединение.

 Открытые вопросы. «Что действительно сейчас мешает 
согласовать документ?»
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Кейс: Затягивают сроки,               
не приходят на встречи

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 Реально нет времени – новые сроки, актуальность

 Рассматривают кого-то еще 

 Проходят «круги ада» внутри 

 Нет денег 

 Решение, по мнению согласующего, влияет на KPI                                    
в худшую сторону

 Сменился руководитель/стратегия
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Кейс: Затягивают сроки,               
не приходят на встречи

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 Реально нет времени – новые сроки, актуальность

 Рассматривают кого-то еще 

 Проходят «круги ада» внутри 

 Нет денег 

 Решение, по мнению согласующего, влияет на KPI                                    
в худшую сторону

 Сменился руководитель/стратегия

Решение

 Присоединение

 Открытые вопросы

 Реперные точки проверки нужности

 Эскалация на Менеджера 
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Кейс: ссылаются на мнение тех, 
с кем нет контакта

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 Новый ЛПР

 Нужно потянуть сроки
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Кейс: ссылаются на мнение тех, 
с кем нет контакта

Сложные кейсы - что делать?

Причины

 Новый ЛПР

 Нужно потянуть сроки

Решение

 Уточнить кто это

 Это точно ЛПР?

 Поинтересоваться об истинной причине и лучше напрямую

 Предложить встретиться вместе

 Если нет выхода, узнать у менеджера проекта или через него 
как выйти
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 Что-то не обговорили? 

 Что-то не вошло в ТЗ                                 
по ожиданиям, много 
допников, обтекаемые                   
или неоднозначные 
формулировки?

 Кривые сроки?

При продаже?

Где и у кого были ошибки в переговорах?
После бала
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 Что-то не обговорили? 

 Что-то не вошло в ТЗ                                 
по ожиданиям, много 
допников, обтекаемые                   
или неоднозначные 
формулировки?

 Кривые сроки?

При продаже? При разработке?

 Плохо провели интервью? 
Что значит плохо?

 Много багов

 Затянули, т.к. плохо 
распределили

Где и у кого были ошибки в переговорах?
После бала
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 Что-то не обговорили? 

 Что-то не вошло в ТЗ                                 
по ожиданиям, много 
допников, обтекаемые                   
или неоднозначные 
формулировки?

 Кривые сроки?

При продаже? При разработке? При сдаче?

 Плохо провели интервью? 
Что значит плохо?

 Много багов

 Затянули, т.к. плохо 
распределили

 Сдающий инженер 
внедрения не знает                       
о чем договаривались                    
и что сделали

 Оказался 
непротестированный
неработающий 
функционал.                                        
А у вас есть ПМИ?

Где и у кого были ошибки в переговорах?
После бала
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Что в тексте договора, ТЗ, 
помешало закрыть договор легко?

После бала

Нет дОлжной конкретики в ТЗ
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Что в тексте договора, ТЗ, 
помешало закрыть договор легко?

После бала

Нет дОлжной конкретики в ТЗ

Не указаны промежуточные сроки  
на ответ, финальный срок                                  

и реальные штрафы с обоих сторон
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Что в тексте договора, ТЗ, 
помешало закрыть договор легко?

После бала

Нет дОлжной конкретики в ТЗ

Не указаны промежуточные сроки  
на ответ, финальный срок                                  

и реальные штрафы с обоих сторон

Появлялись требования сверх 
договора? Дополнительные 

соглашения?
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Что в тексте договора, ТЗ, 
помешало закрыть договор легко?

После бала

Нет дОлжной конкретики в ТЗ

Не указаны промежуточные сроки  
на ответ, финальный срок                                  

и реальные штрафы с обоих сторон

Появлялись требования сверх 
договора? Дополнительные 

соглашения?

Были уступки сверх ТЗ 
вне допника? 
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Как доказать юристам и менеджеру, 
что нужно менять текст договора?

После бала

Пишите письма со сроками и сутью. Цифровой след
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Как доказать юристам и менеджеру, 
что нужно менять текст договора?

После бала

Пишите письма со сроками и сутью. Цифровой след

Фиксируйте все проблемы в процессе Проекта
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Как доказать юристам и менеджеру, 
что нужно менять текст договора?

После бала

Пишите письма со сроками и сутью. Цифровой след

Фиксируйте все проблемы в процессе Проекта

Собирайте требования (проводите пресейл),                               
но не запускайте в работу то, что сверх текущего договора
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 Если что-то непонятно, значит 
просто недоисследовано

 В следующий раз будет лучше. 
Главное – насмотренность –
знать свои ошибки и чужие

 Чтобы менять, нужно меняться.                 
Не стесняйтесь улучшаться

Заключение

Только вперёд!
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 Если что-то непонятно, значит 
просто недоисследовано

 В следующий раз будет лучше. 
Главное – насмотренность –
знать свои ошибки и чужие

 Чтобы менять, нужно меняться.                 
Не стесняйтесь улучшаться

Заключение

 Видишь ошибки – помогай, 
описывай

 Придумываешь фичи?                      
Добавим лучшее в прод.

 Интересные кейсы? Рассмотрим!

Превращать скилы Заказчиков 
в полезные навыки для проекта и продукта

Только вперёд!
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А что же ИИ?

Результаты получены с помощью Copilot (GPT в X5)
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Но почему ИИ 
не поможет?
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А вы пробовали 
спрашивать ИИ,                   
что делать, прямо               
на интервью                             
с Заказчиком?!

КТО ЗДЕСЬ?
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Вопросы?
Ирина Бондаренко
Ведущий бизнес-аналитик X5 Tech 

@AriBondari
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